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Resumo

O plano de negdcio é uma ferramenta importante para quem quer empreender
e conseguir visualizar as variaveis de mercado e sociais de forma organizada.
De acordo com essa ideia o trabalho a seguir apresenta um plano de negdécio
intitulado Leve Pao Queijo. O presente estudo aborda a abertura de um
qguiosque de péao de queijo integral e suas variaveis com chia, linhaca e quinoa.
O empreendimento tem como intencdo ser um ponto de referéncia de comida
rapida e saudavel em um shopping na cidade de Curitiba. No decorrer do
projeto foram apresentadas analises de mercado, marketing, estrutura
organizacional e financeira avaliando a viabilidade do empreendimento. Por fim,
o trabalho apresenta as conclus6es do negécio e o parecer final indicando que
a ferramenta faz-se necesséria para ajudar a prevenir e reduzir riscos no

momento que se empreende.

Palavras chaves: Plano de negocios. Empreendedorismo. P&o de queijo
integral.



Abstract

The business plan is an important tool for those who want to undertake and be
able to visualize market and social variables in an organized way. According to
this idea the following work presents a business plan entitled Light Bread
Cheese. The present study addresses the opening of an integral cheese bread
kiosk and its variables with chia, linseed and quinoa. The project intends to be a
point of reference for fast and healthy food in a mall in the city of Curitiba. In the
course of the project, market, marketing, organizational and financial analyzes
were presented evaluating the viability of the enterprise. Finally, the paper
presents the conclusions of the business and the final opinion indicating that the
tool is necessary to help prevent and reduce risks at the moment it is

undertaken.

Keyword: Business plan. Entrepreneurship. Cheese bread integral.
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1. Introducéo

Ja faz alguns anos que a falta de opcdes de emprego, melhores
salarios ou autonomia na carreira deixaram de serem as Unicas justificativas
para que o brasileiro resolvesse empreender. No entanto, € fato que a
necessidade ainda é um fator importante na hora de tomar a decisdo de abrir o
préprio negocio, porém cada vez mais a oportunidade criada com um novo
empreendimento esta brilhando os olhos de muitos que sonham em se tornar
chefes de si e gerar empregos para outros. Isso demonstra melhor qualidade
de empreendedorismo no pais.

Segundo informacdes da Udltima pesquisa GEM  (Global
Entrepreneurship Monitor)divulgada pelo Sebrae em 2015, afirmou-se que 35%
dos entrevistados desejam ter seu proprio negocio contra 31% do ano anterior.
E que 58% afirmaram ter conhecimento, habilidade e experiéncia necessarios
para iniciar um novo empreendimento. Um aumento de 16% em relacdo ao ano
de 2014. Os dados apresentados apenas confirmam o que ja € percebido, os
empreendedores estdo se aprimorando cada vez mais antes de se
aventurarem no mercado.

Todavia, além do cenario competitivo com cada vez mais gestores
capacitados, ha também a alta faléncia das empresas brasileiras. No ultimo
relatério sobre o tema apresentado pelo Sebrae, apesar de a falta de
sobrevivéncia das empresas ter baixado recentemente, ela ainda é significativa
e gira em torno de 23%.

As principais causas apontadas na pesquisa GEM para dificuldade de
empreender sdo: 54% dos entrevistados acreditam em falta de politicas
governamentais que facilitaria o processo de abertura de uma nova empresa,
49% acreditam na falta de educacéo e capacitacdo por parte do gestor, 34%
consideram os custos altos e dificuldade no acesso de regulamentacdo os
empecilhos e 28% disseram sentir falta de apoio financeiro.

Portanto, diante da situacdo em que as condi¢cdes de abertura de
negoécio se apresentam, progressivamente com mais concorrentes e
numerosas variaveis de mercado. E visando auxiliar o gestor a se beneficiar
das oportunidades de negécio da melhor maneira € que este estudo se

apresenta. Com intuito de alicercar uma futura empresa com bases teodricas e
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praticas que possam dar subsidio para decisdes do empreendedor de maneira
adequada.

Além disso, de acordo com a ABRASEL Parana (Associacéo Brasileira
de Bares e Restaurantes) o setor de bens de consumo alimenticio esta
passando por uma alteracdo na regido de Curitiba. Por conta da crise ha uma
mudanc¢a no comportamento dos clientes que estéo optando cada vez mais por
comida mais acessivel ao bolso. Luciano Bartolomeu, diretor-executivo da
ABRASEL-PR afirma em entrevista em outubro de 2016, “O poder aquisitivo
das pessoas caiu, é isso que vemos. Quem pedia vinho mais caro esta pedindo
vinho mais barato, quem pedia prato mais caro esta pedindo mais barato.
Entdo, estamos vivendo uma nova realidade, um novo comportamento do
publico”.

Isto posto, em busca de criar um plano de negocios visando a
populacdo das classes C e D de Curitiba e focando no setor de bens de
consumo alimenticio que este estudo ir4 responder o seguinte problema de
pesquisa: Qual a viabilidade para abertura de um quiosque de péo de

gueijo integral em um shopping na cidade de Curitiba?

2. Objetivos
Refletindo o contexto apresentado, para a realizacdo deste estudo, foi
tracado o objetivo geral que deve ser alcancado resultando em resposta para o

problema de pesquisa.

2.1. Objetivo Geral
Elaborar um plano de negdcios para criacdo de uma empresa de pao
de queijo integral em Curitiba, atestando sua viabilidade.

2.2. Objetivos Especificos
e Analisar o setor de fastfood, comidas saudaveis e panificacdo na
cidade de Curitiba;
¢ Identificar os aspectos de mercado dos consumidores e

potenciais concorrentes;



11

e Levantar os aspectos juridico-legais para criacdo de uma
empresa,

e Definir aspectos organizacionais e técnicos relativos a estrutura
geral do empreendimento, delineamento de cargos, estrutura de
marketing;

e Apurar a viabilidade econdmico-financeira do empreendimento.

3. Referencial Tedrico
Para atingir os objetivos deste estudo, assim como os resultados que
serdo apresentados pelo mesmo, tornou-se necessario a criacdo de uma
fundamentacéo tedrica, servindo de base para a formulacdo desta analise. Por
tanto, a seguir serdo apresentados alguns conceitos de autores sobre
empreendedorismo, plano de negdcios, planejamento estratégico e bens de

consumao.

3.1. A evolucdo do empreendedorismo

Conceito muito utilizado no meio académico e empresarial, tal qual o
Dicionario Aurélio descreve,empreendedorismo significa: “Qualidade ou carater
do que é empreendedor. Atitude de quem, por iniciativa prépria, realiza acées
ou idealiza novos métodos com o objetivo de desenvolver e dinamizar servicos,
produtos ou quaisquer atividades de organizacédo e administracdo.” Apropriando
dessa definicAdo e adicionando valor monetario, compreende-se que
empreender caracteriza todos aqueles que por aspiracdo particular e/ou
inspirados por algo ou alguém, coordenam tarefas procurando ser sempre
contemporaneos, a fim de gerar um resultado fisico ou impalpavel que trara
adiante recurso financeiro a sua empresa.

Contudo, esta elucidacdo que é moderna e comumente encontrada em
livros, revistas destinadas a pessoas da area e salas de aula em universidades,
permeia o vocabulario em conversas de estudiosos a mais de duzentos anos.
Deduzindo a partir desse diagnoéstico, consegue-se perceber no discurso do

empreendedorismo uma interpretacao antiga, mas atual ao mesmo tempo.
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Explorando mais afundo, historicamente, pesquisas apontam a
etimologia do termo empreendedorismo. Ainda no século Xll, a palavra de
origem francesa “entreprendreneur” ja estava presente na linguagem do povo
para designar pessoas que conduziam projetos e empreendimentos. A partir
dai, varios autores pesquisaram e escreveram sobre a expressao.

Richard Cantillon (2002), economista franco-irlandés precursor no
assunto, citou as primeiras funcdes de empreendedor no século XVII, em que
dizia ser o homem que comprava matéria-prima para depois processa-las e
revendé-las, a um preco pré-definido,aferindo lucro no final. “O arrendatéario é
um empresario que se compromete a pagar ao proprietario, pelo arrendamento
da terra, uma soma fixa em dinheiro [...], sem, contudo, ter certeza do lucro que
auferira com a empresa. [...] O empresario ou mercador que transporta 0s
géneros do campo para a cidade ndo pode permanecer ai até vendé-los no
varejo. [...] Isto leva a muitas pessoas, na cidade, a se converterem em
mercadores ou empresarios. Compram os produtos do campo dos que 0s
trouxeram ou 0s encomendam por sua propria conta. Pagam por eles um preco
certo, o do local da compra, para revendé-los, no atacado ou no varejo, por um
preco incerto” (CANTILLON, 2002, p. 44-45).

Ou seja, Cantillon acreditava que o empreendedor sendo responsavel
pela conducdo de seus negdcios é um individuo sujeito riscos. Que para atingir
0 objetivo de rentabilizar sua instituicdo, atua em ambiente de incerteza
comprando mercadorias a um preco menor, acrescentando valor ao incorpora-
las ao processo produtivo e vendendo a um preco maior posteriormente.

Mais tarde, o termo comeca ganhar popularidade com famoso
economista e cientista austriaco Joseh Schumpeter (1997) que ja no inicio
século XX em um de seus livros apresenta o empreendedorismo como busca
de inovacdes sendo um diferencial competitivo, a partir da percepgcao e
identificacdo de oportunidades de negdcio, no desejo de concretizar e tornar um
sucesso novo ou novos empreendimentos, mas também de gerar inovacdo em
processos e utilizar recursos de formas variadas visando resultados positivos.
Com este enfoque, o empreendedor passa a ser agente de criacdo de
novidades por meio do desenvolvimento de nova tecnologia ou aprimoramento

da antiga.
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Segundo o autor contemporaneo Dornelas (2001), que considera
Schumpeter um dos mais notaveis economistas a explorar a temética. A
descricdo de empreendedor vai além de este ser considerado progressista na
inovacdo dos meios produtivos, deve-se ponderar também a importancia do
empreendedorismo como agente que ajudou a progredir economicamente a
sociedade, demonstrando que ha possibilidade de reavaliar ordem econémica
existente a fim de substitui-la. “De acordo com Schumpeter, o empreendedor é
mais conhecido como aquele que cria novos negocios, mas também pode
inovar dentro de negdécios ja existentes; ou seja, é possivel ser empreendedor
dentro de empresas ja constituidas.“ (DORNELAS; 2001, p. 37)

Ainda no mesmo século, o também austriaco Drucker (1987)
popularmente conhecido como “pai da administracdo moderna”, similarmente
conceitua os empreendedores como inovadores. "[...] Qualguer mudanca no
potencial produtor-de-riqueza de recursos ja inexistentes constitui inovagao...”
(DRUCKER, 1987, p. 40). E com este conceito, parte pelo pressuposto que
inovacdo inclui muito além que apenas modificar ou renovar processos
produtivos. "a inovacdo ndo precisa ser técnica, ndo precisa sequer ser uma
"coisa"(DRUCKER, 1987 p. 41).

Entretanto, o principal enfoque do autor demonstra que a busca
incessante por novidades, traz a identificacdo de oportunidades. As quais sao
maximizas, modificando o0 contexto em que se encontra e beneficiando o
empreendedor. "A inovacao sistematica, portanto, consiste na busca deliberada
e organizada de mudancas, e na analise sistematica das oportunidades que
tais mudancas podem oferecer para a inovagdo econdmica ou social."
(DRUKER, 1987, p. 45).

Nos dias de hoje, Robert Hisrich, um dos mais reconhecidos autores
atuais, € quem melhor retrata a figura do empreendedor. Para Hisrich (2009), o
empreendedorismo é o processo de criar algo diferente e com valor, dedicando
o tempo e os esforcos necessarios, assumindo os riscos financeiros,
psicologicos e sociais correspondentes e recebendo as consequentes
recompensas da satisfacdo econbmica e pessoal. “Para 0 economista, um
empreendedor é aquele que combina recursos, trabalho, materiais e outros
ativos para tornar seu valor maior do que antes; também aquele que introduz

mudancas, inovagbes e uma nova ordem. Para um psicologo, tal pessoa é
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geralmente impulsionada por certas forcas — a necessidade de obter ou
conseguir algo, experimentar, realizar ou talvez escapar a autoridade de
outros.”Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p. 29).

Através dos séculos novas teorias aprimoram o0 conceito de
empreendedor trazendo até os dias atuais o sentido de alguém que concebe
algo para satisfagdo econdmica ou pessoal, mobilizando assim outros a sua
volta. Isto mostra a importancia do empreendedorismo para transmudar o0 meio
em que esta inserido, remodelando assim a estrutura social no qual esta

baseado.

3.2. O empreendedorismo no Brasil

No Brasil, junto com o descobrimento e a colonizacdo feita pelos
portugueses, chega o capitalismo. E a partir da comercializacdo de
mercadorias ou servigcos com troca monetéria o empreendedorismo se instala.

Contudo, foi apenas no seéculo XIX, por influéncia da primeira
Revolucdo Industrial que acontecera na Europa, € que entdo houve a
necessidade de construcdo de infraestrutura para escoar bens produzidos no
pais. Nessa ocasido ocorreu a relevancia de um homem no cenario nacional,
Irineu Evangelista de Souza, o Bardo de Maua.

Visconde de Maua, como também era conhecido, foi um importante
industrial e politico da época do Brasil Império. Nascido no Rio Grande do Sul,
empreendeu em Varias partes do territério brasileiro. Dentre suas principais
realizacbes estdo: a construcdo da primeira ferrovia brasileira. Construida no
Estado do Rio de Janeiro, ganhou o nome de Estrada de Ferro Maua.
Fundacdo da Companhia de lluminacao a Gas do Rio de Janeiro. Fundacao da
Companhia de Navegacdo a Vapor do Amazonas. E inauguracdo do trecho
inicial da Unido e Induastria, primeira rodovia pavimentada do pais, entre
Petropolis e Juiz de Fora, em 1856.

Para Maua, assim como Dornelas (2001), a melhor maneira de o
governo ajudar o empreendedor é ndo atrapalhando os que investem,
produzem ou geram emprego no pais. A necessidade de consolidar empresas

de alto valor agregado fez com que o termo ganhasse mais espac¢o ndo s6 com
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0 apoio do Estado, mas também com esteio outras associag¢des.“No caso
brasileiro, a preocupacdo com a criagdo de empresas duradouras e a
necessidade da diminuicdo das altas taxa de mortalidade desses
empreendimentos sdo, sem duvida, motivos para a popularidade do termo
empreendedorismo, que tem recebido especial atencéo por parte do governo e
entidades de classe”(DORNELAS; 2001, p. 15).

Assim com a chegada do século XX e com melhores alicerces
econdmicos e publicos, cada vez mais entusiastas na arte de empreender
comecaram a ter destaque. S&o eles: Luiz de Queirés— precursor do
agronegocio brasileiro, foi o criador da Escola Superior de Agricultura Luiz de
Queiroz (Esalq), umas das unidades fundadoras da USP. Attilio Francisco
Xavier Fontana — criador do Grupo Sadia (Atual Brasil Foods, resultado da
fus@o entre Sadia e Perdigdo). Valentim dos Santos Diniz — fundador da rede
de supermercados P&o de Acucar. Guilherme Guinle — foi proprietario da
Companhia Docas de Santos, da Companhia Siderdrgica Nacional, e
responsavel pela abertura do primeiro poco de petréleo no Brasil, em Lobato,
na Bahia. Wolff Klabin e Horacio Lafer — criadores da primeira grande industria
de celulose brasileira, a Klabin. E José Ermirio de Moraes — responséavel pela
transformacdo da Sociedade Andnima Votorantim em um grande
conglomerado, o Grupo Votorantim, que atua em diversos segmentos, como
téxtil, siderurgia, metalurgia, cimento e produtos quimicos.

Entretanto apenas na década del1990 € que h& uma transformacdo na
maneira de vislumbrar o empreendedorismo no Brasil. Com a eliminacao de
barreiras culturais e comerciais, a globalizacdo advinda da internet e ideias
cada vez mais criativas fez com que o cenario mudasse em relacdo a
expressdo empreendedor. “Ha dez ou quinze anos era considerado loucura um
jovem recém-formado aventurar-se na criacdo de um negdcio préprio, pois 0s
empregos oferecidos pelas grandes empresas nacionais e multinacionais, bem
como a estabilidade que se conseguia nos empregos em reparticdes publicas,
eram muito convidativos, com bons salarios, status e possibilidade de
crescimento dentro da organizagédo. O ensino de administracdo era voltado a
esse foco: formar profissionais para administrar grandes empresas. Quando
esse cenario mudou, tanto os profissionais experientes, 0s jovens aprocura de

uma oportunidade no mercado de trabalho, como as escolas de ensino de
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administracdo, ndo estavam preparadas para 0 novo contexto. E mudar a visao
a respeito de um determinado assunto, redirecionar as acbes e repensar
conceitos, leva algum tempo até que gerem resultados praticos. (DORNELAS;
2001, p. 22).

O fundamental, no entanto, € que estudiosos do pais comecam a revelar
a importancia do empreendedorismo. E por o termo estar em constantes
evolucdes é que a renovacao na maneira com que se trabalha o tema deve ser
reconsultada para que na pratica o conceito ganhe sempre cada vez mais

exceléncia.

3.3. As facetas do empreendedor

Com o passar dos anos o conceito de empreendedorismo foi se
aprimorando em diferentes visbes académicas. Contudo, pontos em comum
entre todos os autores puderam ser observados como: sujeito apto a correr
riscos, pessoa que cultiva criatividade para inovar meios produtivos, individuo
gue visa maximizacdo de oportunidades e elemento propenso a criar algo para
satisfacdo econdmica e pessoal.

Contudo, reunindo todas as caracteristicas reproduzidas acima,
demonstram como o empreendedor é o impulsor da economia. E esses
atributos podem estar em qualquer um. Todos nds podemos ser
empreendedores. Pois este ndo é um fenbmeno econbmico, mas sim uma
necessidade social de circulacdo de produtos e servicos e ndo ha ambiente
correto para empreender. O unico pressuposto é a “visdo além do alcance”
para enxergar novas possibilidades.“O empreendedor tenta antecipar situagdes
e preparar-se para elas. E alguém com capacidade de observacdo e de
planejamento” (DOLABELA; 2008, p. 42).

Agregando todas essas informacfes, todo alguém que deseja
empreender, além da vontade de sair da linearidade e criar um novo projeto, se
debate antes com trés facetas conflitantes e complementares entre si de um
mesmo individuo. O empreendedor, o administrador e o técnico.

Refletindo sobre isso, Gerber (2011), autor moderno, descreve o

empreendedor como um ser de perfil criativo transformador da condicdo mais
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trivial em oportunidade excepcional. Um visionario que existe em cada um de
nos. “O empreendedor € a nossa personalidade criativa — sempre satisfeito em
lidar com o desconhecido, de olho no futuro, transformando possibilidades em
probabilidades, fazendo o caos resultar em harmonia” (GERBER; 2011,
p.22).Conforme detalhamento, a imagem de empreendedor € relativamente
associada a uma pessoa sonhadora.

Ja o administrador tem personalidade crivada de protocolos. Sem ele
ndo ha organizacdo e planejamento na organizacdo. Ele €& a propria
previsibilidade. Gosta de ter tudo e todos sob controle. Em um exemplo prético,
se 0 empreendedor vé oportunidade na crise, o administrador vé problema. “Se
o empreendedor vive no futuro, o administrador vive no passado. Enquanto o
empreendedor eu controle, o administrador quer ordem. Enquanto o
empreendedor cresce na mudanca, o administrador se apega compulsivamente
ao status quo” (GERBER; 2011, p. 23)

O perfil técnico ja4 € o agente que faz as coisas acontecerem na
organizacao. Seu impulso é “mao na massa’. Ele entende que se sua figura
nao existisse, todos estariam pensando, planejando e nada realizado. “O
técnico é fortemente individualista, defende seu territorio, produz de dia o pédo
gue vai comer a noite. Ele representa a espinha dorsal de toda tradicéo cultural
e — 0 mais importante — de cada um de nés. Se o técnico néo fizesse, ninguém
faria.” (GERBER; 2011, p. 25).

Porém todas essas facetas sdo juntas a traducdo do que a empresa
necessita. Associadas com a visdo que GERBER (2011) de que a empresa é
muito além do é produzido nela e sim 0 modo como esse produto € oferecido,
os trés perfis se unem com um so6 propdsito. O de criar um equilibrio entre as
forcas. “[...] se o empreendedor dirigir os negdécios, o administrador devera
garantir que haja combustivel suficiente para manutencdo e que o motor e
chassi estejam em bom estado. Por outro lado, pra o técnico ficar satisfeito,
deve haver um modelo que Ihe proporcione trabalho bastante para atender a
sua necessidade de interacao direta com os todos os detalhes.” (GERBER,;
2011, p.64).

A unidade das trés particularidades trar4 inclusdo, onde tanto o

empreendedor, o administrador e o técnico encontrem seu lugar natural, no
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momento certo de cada situacdo, dentro da organizacdo sem prejudicar um ao

outro.

3.4. O empreendedor de sucesso

Para Dolabela (2008), o fracasso de uma empresa s6 acontece caso 0
empreendedor persista has mesmas ideias, ndo se comunique com nenhum de
seus stakeholders e/ou repita o erro ou invés de aprender com ele. Tais fatos
se consolidados, demonstram desvalorizacdo pelo que foi conquistado até o
momento,um descuido do empreendimento pelo lider desconsiderando pelo
futuro da organizacgao.

Para empreender, o individuo precisa ter nitido em seus pensamentos
gue ele além de sonhar com seu novo negdcio, devera trabalhar arduamente
para que o mesmo dé certo. E ainda assim ndo hé& certezas sobre seu sucesso.
Este fato € comumente associado a persisténcia que o empreendedor tem em
conseguir realizar o seu propdésito.

N&o obstante, outro motivo associado ao triunfo da organizacdo é a
experiéncia. O bom empreendedor é aguele que conhece com exceléncia 0s
detalhes da sua empresa, o ambiente onde atua e seus potenciais
concorrentes. “O sucesso € proporcional a dedicagao, a concentragao total na
esséncia das atividades da empresa, 0o que permite tanto o conhecimento
vertical, profundo, como também conduz a criatividade e a formacdo de uma
mente intuitiva, uma vez que a intuicdo € muito relacionada com a experiéncia.”
(DOLABELA; 2008, p.56).

E importante ressaltar que 0 sucesso exige caracteristicas extras do
sujeito. Aspectos que somados ao ambiente e a sociedade que o cercam
permitem o surgimento de uma criacdo nova. E a partir dai o nascimento da
empresa. Dornelas (2001) especifica as caracteristicas que ele acredita ser

essenciais para o éxito do empreendedor da seguinte forma:
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Tabela 1 — Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Sin vERmn g

Be= m 8 veain de como send o fulm pan o sernegicn e s YiE B, 0 mes
imporiende elea i5m e habilidede e implemenfar e sonhoa.

Sabem fomer decie=

Be nin e e fem insepu s, sshem fomer e d eckaies comefas na hom cerla,
pricip elme nfe nos mome nies de ad v redade, sendo 90 um felor chewe pame o =eu
sucesan E meer além de fomar d ecsies, implementam suss ecies repdemente.

Sanindividurs que fazem a dierenga

Oa empre ende dore s frensfirmam sigo de dificl definigio, uma idéia sheafreta, em
sigo concrefn, gue funcion e, frensiomendo o gue & possiel em reslidede (Kao,
1539 Keda de Ve, 1997). Sehem agreger wior aca servgns e produlios que

oo locam o mevcadn

Sabem explonar a0 meDimo 83 oporimided es

Para 8 maixia des pesaoa g, 89 boea id e S50 aguel ea quess wsem pimern, por
anrfe ou Bcasn. Pere o9 s onesi og (09 empree nden dedores), @9 boeg idéea 5o
pevades deguiln que fdos consepueem wer, maa neo ideniiicam elgo priicn para
franairmi-es em oporunidade. por meio de dedes e iriomegin. Pan Schumpeder
{1549). 0 empreededor & epele ue guebne 8 odem comenke e iow, oiando
mercado com uma oporiuni dede idenfiiceds. Pem Kizner (1973 ), 0 empreended or &
apele que oie um equllibnin, enconfrend o um pesicin cers e posifve emum
ambiente de cara e rhulénde, ou asje, idenfiica oporimided ea ne ondem presente
Porém, embos sin enfifcos em sfimer gue 0 empreendedor & um edmin

ilen i fcad or de opm Anided es, sendo um individun axics e sfent B romeies,
po= sabem que s s chances melhoem guned o seu conheciments sumenia.

B implementam sues eglies com infel comprome nfme i Alrope lem e
extversida des, ul i pessando o9 ohaloules, com uma wnlade mpar de " Bzer

S S sconfecer” ManiEmae sempre dinémicos e cul fvam um cero i ncomfonmisrmo dande
da miina._
Be o= dedicam 24h por die, 7 dias porsemans, B0 seu negado. Compromedem o
Shn dedbcadns el donamendn com amipges, com 8 familie e el mesmo com e papie sake San

e balh edores exemplares, econfredo enegie pere confinuery, meTo quendo
enconiram problemaa pele fente. Sin naesies e ouos pein febabho.

Sin ofmisles e 8 pebaons does pelo gue fezem

Be adorem o frebelho que realizem. E € esee amor so que fezem o principsl
comiusfivel que o9 menkem cade vez me enmedos e euiode e rmin edos, om endo -
o melhores vendedores de seus produles e servwens, pois sehem, como ninguem,
como o O ofimamo f2 com gue Sempe eepuem 0 SUceSEn, em ez de
mapmaro frecesn

Sin independenies e consfmem o propin
desfinn

Bes querem esfara fenfe das mudanges e confuir seu pigrin desinn. Querem ser
inde pevwd endiess, e vez de mep regged osC guerem oriar e igo oo e deferminaros
priprios peean s, shir 09 priprica caminhos, ser seu proprio pelEo B gerar
BTpregoa

Fcam ios

Ficarricn nin & o principal ohiefiva da empreende dore s, Eles soredilem que o
dinh e & conse g Enca do SUCeEan oS neg oo

Sin lideres formexdores de enuipes

Oa empre ende dore s fem um seren de §deranga ncomum. E sio respeitad o e
edorades por seva ncio o, poia 58 bem vaeloize-og, el -ioa B recomp ens-
o, formerndo um fme em fomo de s Sehem gue pare obier Biln e sucesn,
dependem de um equipe de profisionsis compefentes. Sebem side recnufer e

med hore s cebegea pare eesesaesHo s s campo s ond e nio defém o mishor
conhecimendn.

S bem relacinmedn s (ne femring )

Oa empre ende dore 3 sahem constnirum rede de confans gue 03 sodiam mo
amhienie edemo da empress, juni soa cienfes, smecedores e enfidedes de desse_

Sin o enizedo g

O3 empre ende dore 3 sshem obier e ool ocar 09 reasr=n s ma kv, humanoes,
fecmkigicos e inenceins, de foma recional, pocunandn o melhor desempenho pams
0 nepacin.

Fonte: Dornelas (2001)

Ao se deparar com os tragcos acima, pode se chegar a conclusédo que o

empreendedor ndo apenas sonha, mas também € aquele que realiza, por meio

de acdes que efetivam a vontade de fazer o negocio acontecer.

Contudo, o proprio empreendedor também tem sua teoria sobre o que é

preciso para ter sucesso. Dolabela (2008) expde essa perspectiva quando
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incita que para empreender individuo deve renunciar a certos confortos e
prazeres, deve ter coragem para negar empregos com bons salarios afim de
investir na prépria aspiragdo, ter persisténcia, otimismo e confianca. Todos
esses aspectos estdo mais relacionados a atitudes mentais, cujo sujeito tem
gue trabalhar em seu interior para conseguir atingir seu objetivo final que é ter

uma empresa com éxito.

Tabela 2 — Fatores de sucesso, segundo o préprio empreendedor

- Faca o que he da energia. Dmvirta-se. |- Faca coisas de forrma diferente.

- Nao assuma rnicos desnecessanos,
mas assuima umnsco calkculado se
considerar que a oportunidade é certa
para vocé.

- Imagine como fazer funcionar algo.

- Os negocios fracassan, o

- Dawga "posso fazer”™, emiugar de " ndo |empreendedores de sucesso aprendem
posso” ou "talvez". Mas tente manter baixo o custo do
aprendizado.

- Faca da oportunidade e dos resultados

- Tenacidade e cnatvidade rao thunfar. -
a sua obsessan.

- Qualquer coisa é possivel se vocé - Fazer dnheiro & mais divertido do que
acredita que pode fazé-la. gasta-lo.

- Se vocé nao sabe que nao pode ser |- Uma equipe constrol um negocio; um
feito, va emfrente e fara sO ndividuo gnha a vida.

- Veja o copo meio cheio, e nao meio - Tenha orgulho das suas realizacoes,
vazo. isso é contagiantel

- Seja insastisfeito com o jeito comp as |- E mais facl implorar perdao do que
coisas estao e procure mehoralas. pedr penmissao.

Fonte: Dolabela (2008)

Ambas as visdes alertam que o0 sucesso do empreendedor vai muito
além de habilidades especificas ou conceitos organizacionais descrito em
teorias. Mas estdo mais associados a pro atividade e positividade por parte do

individuo que sonha com o triunfo do empreendimento.
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3.5. O processo de empreender

O processo de criagdo de uma empresa esta relacionado com varios
fatores que cercam o empreendedor. Ao ser indagado ele ndo sabera
responder qual o mais predominante. Porém seus gostos pessoais, 0 lugar
onde mora, sua rotina, circulo de pessoas com quem convive estado
diretamente ligados a formacdo do negdcio. Juntos todos esses elementos
traduzem a criatividade no momento da geracdo do empreendimento.

Para Dornelas (2001) qualquer um desses fatores pode ser o estopim
gerador da inovagdo que dara inicio a empresa. E sequencialmente os outros
principios serdo incorporados em cada etapa da jornada da constru¢do do

negocio.

Figura 1 — Fatores que influenciam no processo empreendedor (adaptado de
Moore, 1986)

Fatores Poasoals Fatores Fassoniy Fascres Fatores Pesaons Fatores

Amblanto Amb lanta Amibyiente

Fonte: Dornelas (2001)

Entre tudo, quando a palavra inovacdo é utilizada, naturalmente se
remete a uma nova ideia para conceber o negocio e a oportunidade que se tem
para o mesmo. Quando se tem a ideia de criar algo novo, tem-se a inspiracao,
a intencéo de fazer alguma coisa diferente. Isso todos podem ter aos montes.
Porém a oportunidade que é a capacidade de enxergar o que 0S outros nao
véem. Reconhecer as chances de o empreendimento ter triunfo é o diferencial

do bom empreendedor.
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Este reconhecimento da oportunidade feito pelo empreendedor €
baseado em varias vertentes: motivacdo pessoal, conhecimento empirico,
relacbes com o ambiente. Pois h4 mais ideias do que oportunidades de
negocios e essas sao fugazes, apresentam desafio. Ndo ha técnica, o sujeito
deve percebé-la no seu dia-a-dia.

Apds capturar a oportunidade € o momento de planejar a empresa. Um
dos segredos dos bons empreendedores € que todos sdo bem planejados,
estao prontos para as adversidades do futuro.

Estabelecer os recursos disponiveis e verificar se ird precisar de
empréstimos € o terceiro passo, consequéncia do plano de negocio. Ha algum
tempo atrds, conseguir fundos que ndo fossem proprios para abrir uma
empresa era bastante burocratico. Os bancos exigiam garantias de que o
empreendedor iria honrar a divida. E este ndo ainda néo tinha em sua defesa o
sustento do empreendimento.

Entretanto, com o passar dos anos, investidores comecaram a perceber
gue muitas ideias tinham um embasamento sélido, eram bem estruturadas e
estudadas. E resolveram entdo abrir mao de investir em instituicdes financeiras
para financiar empreendedores. Esta mudanga se tornou um marco,
popularizando assim o empreendedorismo no pais. “Comega a ser comum
encontrar a figura do capitalista de risco no pais e, principalmente, do angel, ou
anjo — investidor pessoa fisica -, que prefere arriscar em novos negocios a
deixar todo o seu dinheiro nos bancos.”(DORNELAS; 2001, p.43).

Por ultimo, ao fim do processo de criacdo € 0 momento praticar e
gerenciar a empresa. Muitos acreditam que depois de passar por todas as
etapas anteriores este momento seja o de menor dificuldade, mas pode nao
ser. Quando a empresa fica pronta e comeca a atuar, ela pode perceber que o
mercado ndo estava amadurecido para sua entrada, que seu produto € de facil
reproducdo ou que oferta e demanda ndo foram bem calculados. E ai que
gerenciar padrdes, eleger pessoas para ajuda-lo e saber priorizar a solucdo de

problemas ira diferenciar a empresa do sucesso ou fracasso.
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Figura 2 — O processo do empreendedor (adaptado de Hisrich, 1998)

|centificsr @ Desenvolver o Detesmingr o caplar | Gerancisr a
svallara pland ge negocios 04 1eCLrsDs emprosa criada
eportunidade 1 { necessarics g0 do gust

G & gheangangia O connsto ok Ox | D » 1 ptovas el

Fonte: Dornelas (2001)

3.6. Plano de negocio

“A Ultima etapa do ciclo de criacdo de um negécio préprio, comega com
a elaboracédo de um plano do negécio. O plano é a formalizacdo das ideias, da
oportunidade, do conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas
para minimiza-los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia competitiva,
bem como do plano de marketing, de vendas, operacional, e financeiro para
viabilizar o negécio.” (DEGEN, 2009, p. 177).

A concepcao de um plano de negoécios descreve como a empresa
pretende ser e os motivos para a sua existéncia. E nesse documento que
devem ter inseridas as respostas sobre banco, fornecedor, cliente, investidor,
distribuidor, s6cio potencial, potencial de mercado, etc. Mas principalmente, o
primordial uso do plano de negdcios pelo empreendedor é que essa
ferramenta deve ser usada para que o empresario mergulhe fundo no seu
negocio e o conheca de forma que saiba suas ameacas e pontos forte,
diminuido assim sua taxa de risco.

No entanto para Bernhoeft (1999) o sonho do empreendedor em ter o
préprio negocio deve ser estudado com cautela. Pois o plano de negécios pode
indicar que o empreendimento tem grande potencial de sucesso, mas também
dar evidéncias de que ele é irreal ou que existem obstaculos juridicos ou legais
intransponiveis, que 0s riscos sdo incontrolaveis ou que a rentabilidade é
aleatdria ou insuficiente para garantir a sobrevivéncia da empresa. Ou também

pode sugerir que a acdo de empreender deva ser adiada.
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“A maioria dos negoécios ndo comeca grande. Empreendimentos podem
tronar-se grandes na medida em que sejam bem administrados e tenham
sucesso. Mesmo assim, o tamanho de um negdcio ndo é o Unico determinante
para 0 seu sucesso. E da maior importancia ter uma clara nocdo dos limites do
crescimento que se quer atingir, e que temos capacidade de forma eficaz.
Nesse sentido, um dos grandes cuidados que os empreendedores devem
tomar € ndo basear seu sonho e o planejamento do negdcio proprio apenas
nos modelos das grandes organizacfes. Nao esqueca que elas também foram
pequenas, assim comecaram. O crescimento desordenado, tanto pelo sucesso
inesperado como pelo receio do fracasso, pode tornar-se uma armadilha
perigosa.”(BERNHOEFT, 1999, p.109).

Para o autor, todo o cuidado € pouco ao descrever um plano de
negocios, pois o0 contexto em que se aplica o documento pode vir com
inUmeras fantasias, guiadas pelo desejo de empreender mas que nao trazem a
realidade do negdcio em questdo. Neste caso, pior que ndo planejar é fazer
desta acdo um erro. O modelo pode e deve ser usado por todos os futuros
empresarios que sonham em transformar seu sonho em realidade , mas
seguindo um caminho légico e racional que se espera de quem fica atento aos
riscos gque se corre.

‘O plano de negé6cios é um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negdécios que sustenta a empresa. Sua
elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios.”
(BERNHOEFT, 1999, p. 84).

Ainda assim, varios autores apresentam suas versdes sobre o plano de
negocio ideal. Para Las Casas (2007) a juncdo dos planos de marketing
abrangendo vendas, propaganda, novos produtos e merchandising unido ao
plano financeiro e recursos humanos € 0 conceito certeiro para uma gestao
estratégica eficiente. J& Ambroésio (2007) o planejamento estratégico deve ser
observado a longo prazo, em um periodo de cinco anos ou mais e ainda
salienta que deve ter dez etapas: Definicdo do negodcio; Andlise externa;
Andlise interna; Cenarios; Valores éticos; Visao; Missao; Objetivos; Estratégias;

Metas.
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Entretanto em um consenso geral, para a maioria dos escritores sobre o
assunto, ndo ha uma férmula mégica para a criagdo de um plano de negocios.
Dependendo do tema, cada empreendimento pode ter um diferente.

“Néao existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano
de negdcios, pois cada negocio tem particularidades e semelhancas, sendo
impossivel definir como uma modelo padrdo de plano de negdécios que seja
universal e aplicado a qualquer negocio.”(DORNELAS, 2001, p. 86).

Ao viabilizar um empreendimento com essa ferramenta é importante por
exemplo, consultar outras fontes. Possiveis parceiros internos e externos
podem auxiliar na elaboracdo. Familiarizando-os assim com o novo negécio,
suas metas e seus obijetivos.

“O plano de negdcios pode levar centenas de horas para ser preparado,
dependendo da experiéncia e do conhecimento do empreendedor, bem como
do propoésito a que o plano se destina. Ele deve ser abrangente o suficiente
para dar ao investidor em potencial um panorama completo e uma ideia geral
do empreendimento e para ajudar o empreendedor a esclarecer suas ideias
sobre o0 negdcio.” (HISRICH, 2009, p. 229).

Contudo, depois de finalizado o mais importante é rever este documento
sempre. Pois é ele que guiara o empreendedor a relembrar se esta realmente
atingindo os objetivos iniciais, ou se deve mudar o rumo do negocio. Se 0s
seus riscos ainda sdo os mesmos ou ha novos. Se as oportunidades ainda
existem e estdo aumento. E quais sdo as novas fraquezas a melhor serem
trabalhadas. Apenas mantendo-se atualizado que a garantia de sucesso
aumenta.

“O planejamento é um processo que nunca termina em uma empresa.
Ele é extremamente importante nos estagios iniciais de qualquer
empreendimento, quando o empreendedor precisa preparar um plano de
negocios preliminar. O plano estara finalizado quando o empreendedor
conhecer melhor o mercado, os produtos ou servigcos a serem comercializados,
a equipe administratva e as necessidades financeiras do novo
empreendimento. A medida que o empreendimento evolui de uma empresa
iniciante para uma empresa madura, 0 planejamento continuard enquanto a
administracdo buscar atingir suas metas de curto ou longo prazo.’(HISRICH,
2009, p. 218).
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4. Metodologia

De acordo com a etimologia grega da palavra, metodologia significa
estudar ou compreender métodos existentes para realizacdo de uma pesquisa
cientifica. A metodologia € concretizada pela aplicacdo de técnicas, das quais
para realizar esse trabalho faz-se necessario conhecer os dados da pesquisa.

E baseado nos dados apresentados nesse trabalho, este plano de
negécios € uma pesquisa aplicada.Pois segundo Mattar (1995), o conteudo
relacionado neste esta diretamente ligado ao ambiente empresarial onde os
resultados serdo obtidos com o término do estudo. Ainda de acordo com
Zanella (2007), a pesquisa aplicada tem como finalidade gerar solugbes aos
problemas humanos entender como lidar com um problema.

Isto fica ainda mais claro quando o autor cita que uma pesquisa
aplicada busca conhecer a realidade estudada, suas caracteristicas e seus
problemas. Pretende descrever com exatiddao os fatos e fendmenos de
determinada realidade.

Ainda quanto a natureza das variaveis a serem pesquisadas nota-se
gue o método utilizado é qualitativo pela descricdo detalhada e aprofundado
conhecimento na area. Motivando identificacdo de oportunidades e novas
descobertas.

Sobre variaveis de controle segundo Mattar (1995), trata-se de um
estudo de situacdo real, onde poOs a concretizacdo do plano os fatos
subsequentes serdo considerados. Essa pesquisa foi realizada em condicdes
reais por isso pode ser considerada uma pesquisa de campo.

4.1. Universo da pesquisa

Ao tomar a iniciativa de empreender no ramo de comidas saudaveis,
rapidas e a baixo custo foi preciso entender o publico alvo. Para isso, foi
fundamental fazer uma busca, investigando a demanda desses possiveis
clientes e qual o seu tamanho.

Na escolha do detalhamento da amostra foram considerados os

seguintes pontos:
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e Potencias consumidores, que buscam uma vida mais saudavel,
e Frequentadores do shopping Palladium citado no plano de
negocios;
Desta forma, segundo informagdes do site oficial do shopping Palladium
circulam no local 1,5 milhdes de pessoas més. E considerando atingir 2% desse

total o projeto tera 30 mil consumidores por més.

4.2. Coleta de dados

Para concretizar esse trabalho lancou-se de varios artificios como
pesquisa. Dentre elas, pesquisa bibliografica, pois se fez necesséario conhecer
mais sobre o campo de atuacdo de comida saudavel, snacks e refeicdo de
baixo custo. Pesquisa documental dissolvendo obstaculos sobre legislacdes
vigentes para uma micro e pequena empresa. E finalmente pesquisa de campo,
para entender o cliente em potencial e identificar a real necessidade desse
nicho de mercado.

Considerado isso, sobre as variaveis de controle segundo Mattar
(1995), trata-se de um trabalho com a utilizacdo de dados primarios e
secundarios. Para o autor, dados primarios sao caracterizados por terem sidos
coletados pelo préprio pesquisador, enquanto os secundarios estédo diretamente
relacionados com pesquisas anteriores existentes.

Contemplado a fundamentacédo tedrica explicada pelo escritor, como
dado primério foi utilizado:

e Pesquisa de campo, consultando a populacdo que circula
diariamente pelo shopping Palladium.

Observacfes coletadas com a administracéo do shopping Palladium.

Zikmund (2006) inclui que a principal vantagem dos dados secundarios
esta na disponibilidade. Para obté-los € quase sempre mais rapido e menos
caro do que adquirir dados primarios.

Totalizando a obra, 0 estudo de caso apresenta os dados secundarios:

e Pesquisa documental, usando de dados estatisticos sobre as

pessoas que hoje em dia procuram se alimentar melhor em



28

Curitiba e crescimento das vendas de snacks na industria
alimenticia.
Informagdes essas encontradas em sites com foco no setor como
SEBRAE e ABRASEL (Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes).
e Pesquisa bibliografica, disponibilizada em livros na biblioteca da
UFPR (Universidade Federal do Parand), acervo pessoal e

informacdes existentes na internet.

4.3. Andlise dos dados

A andlise dos dados é assim descrita para permitir o fechamento e as
conclusdes da pesquisa, apos os dados reunidos e tabulados. A computacao
desses dados da a esta pesquisa um carater descritivo, pois proporciona
informagdes de forma sumarizada contendo no total elementos da amostra
estudada.

Por fim, esta analise de tendéncias é importante para a solucdo do
problema de pesquisa citado. Pois somente através do cruzamento entre dados
primarios e dados secundéarios sera possivel saber se o objetivo geral e
consequentemente os objetivos especificos serdo respondidos.
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5. Plano de Negécios

Concluida a parte teorica, o plano de negdcios em si € um estudo de
caso que vem arrematar o trabalho. Apresentando os procedimentos teéricos
em vias praticas. Assim sendo, a partir deste momento sera possivel entender
como a pesquisa se desdobrou e se o objetivo geral foi alcancado.

Comecando agora, as pesquisas de campo, andlises de macro e
microambiente, estruturacdo do negocio e publico alvo serdo abordados de
forma detalhada, para que haja a possibilidade de visualizacdo do futuro

empreendimento e seu meio.

5.1. Sumario Executivo

Este plano de negdécios tem como objetivo proporcionar com clareza e
objetividade uma proposta de negocios para criagdo de um quiosque de pao de
queijo integral intitulado Leve Pao de Queijo. Este instrumento também servira
para que possiveis investidores possam conhecer a empresa e terem dados
mais detalhados de como o empreendimento serd desenvolvido. Além disso,

mostrara em detalhes a possivel viabilidade do estabelecimento.

5.2. Enunciado do projeto

A abertura da Leve Pao de Queijo Ltda sera um empreendimento do
setor alimenticio, mais especificamente do setor de panificacdo, tendo como
carro chefe pdes de queijo integrais. A ideia € inovadora, por se tratar de uma
opcdo mais saudavel, mas ao mesmo tempo gostosa e pratica, pois, sera
realizada no conceito ‘pegue e leve”.

O empreendimento busca trazer mais comodidade e atender ao publico
frequentador de shoppings centers que, com renda entre 3 a 5 salarios
minimos, buscam exceléncia em atendimento e produtos de qualidade, assim

como um lanche rapido.
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5.3. Competéncias e responsabilidades

Ao verificar uma oportunidade evidente no ramo de panificacdo, 0s
sécios empresarios decidiram pelo inicio do projeto. As atividades estdo
divididas em trés papeis: Bruna de Oliveira, responsavel pela area de RH.
Francisco Silva, responsavel pela area de Administrativa e financeira e Joana
Pereira responsavel pela Producao.

Os socios da Leve Pao de Queijo Ltda. se comprometem a manterem-
se engajados a fim de transmitir a visdo da empresa aos funcionarios, bem
como se manterem informados, sempre em busca do conhecimento e
necessidades que o mercado possa passar a exigir.

E importante ressaltar que os sbcios estdio no mesmo patamar
hierarquico na organizacdo. Eles estdo divididos em trés geréncias
relacionadas a funcédo por cada um exercida. Dada a forma do negdcio, ele é

enquadrado, em sua abertura, como uma Sociedade Limitada.

5.4. Os produtos e a tecnologia
A Leve Pao de Queijo Ltda. ir4 trabalhar apenas com um tipo de
produto o pdo de queijo integral, mas com variaveis dentro desse produto,
como por exemplo, pdo de queijo com chia,quinoa e linhaca. Todos prontos
para venda e consumo, sem a op¢ao de venda de produtos congelados.
Serd substituido a farinha branca por farinha integral, com a adi¢éo de
ervas e graos, apresentando-se assim, a nossa principal tecnologia

empregada.

Figura 3 — Imagem do produto a ser fabricado. Fonte: (Google)
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5.5 O mercado potencial

A Leve Péao de Queijo Ltda. estd buscando clientes que estejam em
compra rapida em shoppings centers que nao queiram se deslocar até a praca
de alimentacdo, e ao mesmo tempo busquem um lanche rapido, saudavel e

saboroso.

5.6 Elementos de diferenciacéo

O principal elemento de diferenciacdo da Leve Pao de Queijo Ltda. é
gue nossos produtos serdo fabricados com farinha integral, ervas e sementes/

graos. Remetendo a uma vida mais saudavel.

5.7 Previsao de vendas

A Leve Péao de Queijo Ltda. tem como objetivo de vendas inicialmente
focar em pequenas lojas/boxes em shoppings centers de médio padrao. Em
funcao disso, considerou-se o Shopping Palladium na regido do bairro Portéo
de Curitiba/PR como foco inicial. Este possui fluxo mensal de 1,5 mil pessoas,
do qual projetamos atender 3% desse publico, estimando vender 30.000 paes
de queijo por més, totalizando 1000 por dia e 15.000 em refrigerantes, chas e
agua totalizando 500 ao dia, levando em consideragcédo que shopping abre 30

dias no més.

5.8 Aspectos de marketing e de gestdo da empresa

Conforme enfatizado anteriormente, o foco de mercado da Leve Pao de
Queijo € um produto de natureza saudavel e agradavel que seja disponivel aos
consumidores de forma agil. Pois estes estdo com o tempo cada vez mais

contado e precisam se alimentar bem de uma maneira rapida.
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Remetendo a esses valores o simbolo da empresa foi criado
lembrando-se desses aspectos. O produto flutua soltando um aroma que
encanta quem esté proximo.

Figura 4 - Logo

(! LEVE
PAQ oe
QUELD

Produtos Jntegrais

Fonte: elaborado pelo autor

5.8.1 A missao

A missdo representa a razdo de existéncia de uma empresa e €
fundamental para que tanto os préprios gestores quanto outros interessados no
negécio — como 0s potenciais consumidores — conhecam 0S pressupostos
basicos da organizacdo, de maneira que ela represente o que de fato a
empresa faz.

Portanto nossa missdo sera: "Proporcionar satisfacdo mediante
produtos saudaveis, com rapidez no atendimento, e que contribuam para uma

alimentacao equilibrada e nutricional”.

5.8.2 A visao
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Para a empresa a definicdo de visdo € como ela sera vista no futuro,
inspirando 0s possiveis parceiros. Esse conjunto é a traducéo das intencdes e
aspiragcbes do amanha. Com isso serve de modelo para direcionar 0s
participantes da vida da empresa a atingir esse objetivo.

A nossa visdo sera: “Ser empresa de referéncia no ramo da
alimentacdo, que atue com originalidade na comercializacado e confeccao de

seus produtos”.

5.8.3 Produtos e Servicos

Trata-se da especializacgdo em um péo de queijo diferenciado do
mercado, mais saudavel, com a insercdo de grdo, ervas e farinha integral o que
trds um diferencial para quem busca uma vida mais saudavel, e um lanche
rapido durante as compras. Atende assim a novo apelo da sociedade por
comidas leves e saudaveis.

A receita do pao de queijo fabricado sera:

83, 5 gramas de farinha integral grossa
123, 75 gramas polvilho doce ou azedo
120 ml xicara cha de oOleo

2 0vVos

100g de queijo ralado do tipo parmeséao
2,5 gramas de sal

120 ml de leite desnatado

Essa receita é para 30 paes de queijo tamanho grande (7cmx7cm).

Para tanto utilizaremos no comec¢o equipamento fornecido pela
empresa lItalianinha que tem fabricacdo para producéo de 600 paes de queijo

por hora.

Abaixo temos uma pequena demonstracdo de suas vantagens e

definicdes:



Vantagens

Fungdes: FORNO - CONSERVACAO - ESTUFA -
EXPOSITOR
Expositor com vidro temperado

Forno com 3 bandejas

Termostato para controle de temperatura do forno

Unidade de conservacao com 60 litros

Termostato para controle da unidade de conservacao

Painel de controle de funcdes
Timer com alarme programavel
Maguina moderna e elegante
Linhas arredondadas
Tecnologia de ponta

Gabinete em ago inox

Rodas com auto-trava

Comunicagéo visual nas laterais

Especificacdes Técnicas

Acabamento A0 inox
Alimentacéo 220 V monoféasico (fase + neutro + terra)
Potencia 4,5 KVA
Consumo médio 2,75 Kv/h
Peso 140 kg
Forno 3 bandejas
Unidade de

60 litros

conservacao

Controle do forno e controle da unidade de

Termostato
conservagao

Altura 140 cm - Largura: 70 cm

Dimensoes

Profundidade: 75 cm

34
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Figura 5 — Imagem principal equipamento
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Além disso, contaremos com empresa qualificada para producéo de quiosques
de shopping, tamanho 3x2, que ficam prontos em até 7 dias, tendo sido

escolhido o layout abaixo:

Figura 6— Imagem quiosque

Fonte: italianinha.com.br

Os equipamentos empregados atendem 0s mais rigorosos padroes de
higiene e produtividade. S&o feitos em ago inox, com acabamento sanitario.

a) Concorréncia: Casa do pao de queijo e demais quiosques que
oferecem salgados em geral;

b) Desempenho e capacidade da casa do pao de queijo

c) Mesmo segmentacao geografica

d) Larga escala de producdo da concorréncia e custo menor de
fabricacéo

e) Marca do concorrente

f) Mudanca de leis trabalhistas

g) Mudanca de exigéncias da vigilancia sanitaria,

h) Surgimento de produtos novos

i) Concorrente é a principal fornecedoras para 4 paises — tendéncia
global de negdcios

J) Competir com marca consolidada

k) Curva de experiéncia

[) Integracéo reversa

m) Imagem no mercado fraca
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Ele comecou a se popularizar ha pouco tempo, a partir da década de
50, e mais ainda ha cerca de trés décadas com a producdo em larga escala,
através de empresas como a Clap Alimentos, dona da marca Maricota, a PifPaf
Alimentos e a Forno de Minas, que foram umas das maiores responsaveis por
esse movimento. Entre outros fabricantes que participam deste mercado estéo:

Casa do Pao de Queijo, Pao de Queijo e Cia,

Pao de Batata e Cia, Arysta, Catupiry, Brico, Duo Foods, Jo-Bras,

Ryco

Alimentos, Chef Foods e BRF.

Segundo o Jornal o Tempo, somente no estado de Minas Gerais, a
industria no ano de 2016 deve fechar o ano com retracdo de 7,6%, segundo
projecdes da Federacdo das Industrias do Estado de Minas Gerais (Fiemg).

Contudo, o setor de alimentos vai na contraméo e é um dos Unicos com
crescimento. Segundo medi¢cdo que considera 0s oito primeiros meses do ano,
teve expansao de 1,8%, ao lado da extrativa (1%).

Tanto é assim que ao olharmos os concorrentes, temos que em 2015,
a producéao da Forno de Minas subiu 9,56%, atingindo 19,82 mil toneladas.

Atentos a esse crescimento e oportunidade, é que a ideia da Leve Pao
de Queijo surgiu. Assim como 0 nome, nosso produto tem a intencdo de ser
leve e gostoso a fim de conquistar o publico que eventualmente circule no
shopping e esteja atrds de comida rapida, saudavel e gostosa.

Todas as vantagens estdo em nossas campanhas de marketing, assim
como pretendemos no inicio fazer algumas degustacdes pelos corredores.

Assim a marca e o produto ficam conhecidos, atraindo o publico a consumir.

5.9 Andalise de mercado

Oportunidades:
e A concorréncia ndo oferece produtos integrais;
e Mesma capacidade de desempenho que pequenos

concorrentes que também trabalham no sistema de quiosque;



Ameacgas:
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Direcionamento da populacéo para lanches mais saudaveis
Parcerias para futura expansao

Influéncias socio-culturais — incentivo a préatica de esporte
e alimentacdo saudavel

Custo baixo para entrar no mercado

Auséncia de produtos saudaveis e préaticos com custo baixo
Produto de alta rotatividade

Seguimento crescendo: snack e comida saudavel

Concorréncia: Casa do pao de queijo e demais quiosques que
oferecem salgados em geral,

Desempenho e capacidade da casa do pao de queijo

Mesmo segmentacao geografica

Larga escala de producdo da concorréncia e custo menor
de Fabricacao

Marca do concorrente

Mudanca de leis trabalhistas

Mudanca de exigéncias da vigilancia sanitaria;

Surgimento de produtos novos

Concorrente é a principal fornecedoras para 4 paises —
tendéncia global de negocios

Competir com marca consolidada

Curva de experiéncia

Integracgéo reversa

Imagem mercado fraca

5.10 Estrutura legal e organizacional

Estrutura Local:

Local pequeno (quiosques), de facil acesso, boa visibilidade, bom

volume de trafego, com estacionamento.
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Conforme informacdes disponibilizadas pelo Shopping Paladium, o
local tem 1,5 milhdo de visitas por més, sendo 50 mil por dia, o que torna a

estrutura escolhida como um ponto forte de vendas.

Estrutura Legal:

As providéncias abaixo seréo tomadas:

e Reqgistro na Junta Comercial,

e Registro na Secretaria da Receita Federal - CNPJ;
e Registro na Secretaria da Fazenda Estadual,

e Registro na Prefeitura do Municipio - Alvara;

e Registro no Sindicato Patronal;

e Aspectos Fiscais e Tributarios: Simples Federal.

- Aspectos Burocraticos: Sujeita a determinadas normas padrbes e

certificacdes junto aos principais 6rgdos nacionais e municipais.

Legislagdo complementar e normas de regulagéo

Decreto-lei n°® 986, de 21 de Outubro de 1969

Discorre sobre normas basicas na manipulacdo e producdo de
alimentos, bem como da coleta de residuos.
Lei n®10.273, de 5 de Setembro de 2001

Por meio da qual foi decretada a proibicdo do emprego de bromato de
potassio, em qualquer quantidade, nas farinhas, no preparo de massas e nos

produtos de panificacao.

[Lei n®6.437, de 20 de Agosto de 1977 e Decreto n® 77.052
(Discorrem acerca de infragbes a legislacdo sanitaria
federal,estabelecimento de sancdes e necessidades de responsabilidade

técnica.
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Portaria SVS/MS n° 326, de 30 de Julho de 1997

Aprova o regulamento técnico sobre as “condi¢cfes higiénico-sanitarias
e de boas préticas de fabricacdo para estabelecimentos

produtores/industrializadores de alimentos”.

Portaria n® 1428, de 26 de Novembro de 1993

Aprova o “regulamento técnico para inspegao sanitaria de alimentos”,
as “diretrizes para o estabelecimento de boas préticas de producéo e prestacdo
de servicos na area de alimentos” e o ‘“regulamento técnico para o
estabelecimento de padrao de identidade e qualidade (PIQ’s) para servigos e
produtos na area de alimentos”. Além disso, determina que o0s
estabelecimentos relacionados a éarea de alimentos adotem, sob
responsabilidade técnica, as suas proprias boas praticas de producdo e/ou
prestagao de servicos, seus programas de qualidade e atendam aos PIQ’s para

produtos e servicos da area de alimentos.

Resolugdo RDC n° 216 da ANVISA, de 15 de Setembro de 2004

Dispbe sobre o regulamento técnico de boas praticas para servicos de
alimentacao.

Resolucdo RDC n° 275, de 21 de Outubro de 2002

Aprovacao do “regulamento técnico de procedimentos operacionais
padronizados aplicados aos estabelecimentos produtores/industrializadores de
alimentos” e a ‘lista de verificagdo das boas praticas de fabricagdo em

estabelecimentos produtores/industrializadores de alimento.

Estrutura Funcional:

« SOCIOS: Responsaveis por todos os setores da empresa, e por

negociagdes com fornecedores.

*SUPERVISOR DE PRODUCAO: Responsavelpela linha

de producdo(processos) do Pao de Queijo.
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« TECNICO DE PRODUCAO: Responsaveis por toda assisténcia
técnica e de producdo, dando suporte a cada implementacdo do sistema.

Treinados especificamente para as atividades exercidas.

* FINANCEIRO e ADMINISTRATIVA: Responsavel por todo o setor
financeiro; contabilidade, contas a pagar e receber e faturamento.

* RECURSOS HUMANOS: responsavel pela contratacdo, demissdes

e treinamento dos atendentes.

« ATENDENTES: Responsavel pelas vendas, caixa e atendimento

ao publico.

5.10.1 Sintese da responsabilidade de cada dirigente

A empresa serd divida em trés setores: administrativo/financeiro,
producdo/controle de qualidade e RH. Dentro os soécios envolvidos,
consideramos que a soOcio Francisco Silva possui 0 maior conhecimento e
experiéncia na area administrativa, portanto a mais recomendavel para o cargo.

Para a relacéo producao/controle de qualidade, foi decidido que a s6cio
Joana Pereira € a mais apropriada para o cargo, devido ao pré conhecimento
sobre o produto a ser comercializado, assim como para realizar o controle de
gualidade.

E relevante relatar que os funcionarios serdo criteriosamente
estimulados por treinamentos anuais para desenvolvimento das habilidades no

ramo trabalhado, ficando a sécia Bruna de Oliveira responsavel por esse setor.

5.10.2 Plano de operacoes

Administragéo
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A empresa Leve Pao de Queijo Ltda possuira trés socias, todas na
mesma posicao hierarquica. No inicio das operacdes, as sécias irdo acumular
funcdes que serdo posteriormente delegadas no processo de desenvolvimento
da empresa, dessa forma a geréncia ira adquirindo experiéncia de gestéo e vai

se preparando para o crescimento da empresa.

Comercial

A empresa inicialmente ir4d procurar trabalhar apenas com um
responsavel pelas negociagbes juntos aos fornecedores, cabendo as

atendentes a venda do produto fabricado.

Controle de qualidade

O controle de qualidade seré realizado pelo técnico de producdo, com

a supervisao da sécia responsavel, ambos graduados e especializados emtodo
conhecimento necessario para poder realizar os testes e analises.

Periodicamente serdo realizados testes de microbiologia, a fim

de garantir melhor qualidade nos produtos ofertados ao cliente.

5.10.3Plano de marketing

Figura 7 — Embalagens

Fonte: elaborado pelo autor
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Conta-se com canal aberto para o cliente demonstrar sua satisfacdo ou
nao dentro das paginas das redes sociais, bem como formularios disponiveis
para preenchimento no quiosque.

A imagem a ser reforcada sera sempre o da praticidade e comida
saudavel, buscando atingir o publico que transita no shopping que esta sem
tempo para se delongar na realizacdo de uma refeicdo mais completa.

Isto é fortalecido na imagem da embalagem que além de levar a logo
da empresa denota uma preocupagédo com 0 meio ambiente, utilizando papel
reciclado. Sempre de acordo com os principios da empresa de vida e meio
ambiente saudavel.

O custo envolvido com a divulgacéo, a principio serd somente com as
artes produzidas pelo profissional liberal, visto que as redes sociais hdo cobram
para isso.

A motivacdo da compra sera, por exemplo, quando a campanha de
marketing demonstrar a diferenca entre a informacé&o nutricional de um pao de
gueijo normal e outro integral, ou ainda, dos beneficios que a farinha integral e

graos podem fornecer a quem 0s consome.

5.10.4 A concorréncia
Em visita aos shoppings centers da cidade, ndo foi visualizada a oferta
de péo de queijo integral, mas somente pastéis, por isso 0 motivo da grande
oportunidade de fabricacdo de paes de queijo integrais, que chama o publico
gue adora esse lanche, mas por motivos de vaidade ou saude (diabéticos, por

exemplo) optam por consumir outro alimento.

5.10.5 A clientela

Os clientes em potencial para consumo do pao de queijo integral, séo
aguelas pessoas associam praticidade na hora de comer com qualidade, sabor

e também buscam inovacéo nos produtos que vem consumindo diariamente.

5.10.6 Fornecedores
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* Maquinas:

O magquinario principal sera fornecido pela empresa Italianinha. Demais
utensilios domeésticos e bens como refrigerador, liquidificador, geladeira,

computador, micro-ondas e cadeiras, serdo comprados em loja de varejo.
» Matéria-Prima:

A matéria-prima principal, ovos, polvilho, gréos, ervas, 6leo, sal, leite e
gueijo serdo adquiridos no comeco, por ser producdo em peguena escala,
também do varejo. Até o momento, devido a qualidade dos insumos, o

Mercado Municipal de Curitiba tem se mostrado como melhor opc¢éo.

De qualquer forma, todos esses itens serdo negociados diretamente
com produtores ou fabricantes, para poderem ser adquiridos em quantidades

maiores para obter um pre¢co menor na hora da compra.

5.10.7 Distribuicao
A distribuicdo ficara somente no ponto de venda, sem pretensfes de
imediato ser expandida para mercados, padarias ou qualquer outro tipo de

mercado.

5.10.8 Promocéo e propaganda
Usaremos acdes de degustacao nos corredores do shopping que a

loja for ser instalada.

5.11. Localizacdo

O empreendimento sera instalado dentro de shopping na cidade
de Curitiba, em forma de quiosque, o que garante melhor acesso, bom

fluxo e facilitadores como estacionamento.

Figura 8 - Localizag&o
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Fonte: Google

N&o serdo necessérias reformas, visto que o0s quiosques sao
produzidos por empresas experts nesse ramo, precisando somente de
adaptacdes no circuito elétrico, o que evita, assim maiores gastos com grandes
estruturas.

Ademais, o custo do aluguel e manutencdo de um espago como esse
tende a ser 30 a 50% mais baixo que aluguel de lojas normais. Como ficam em
areas de maior fluxo de consumidores, rendem, em geral, mais vendas por

metro quadrado.

5.12. Concorréncia

Os principais concorrentes sdo 0s quiosques ja existentes no shopping a
ser alocado o empreendimento. Entre eles, podemos destacar quiosques de
salgados em geral cumulados com café, crepe francés, bem como o de

omeletes.

Em que pese nosso foco esteja voltado para o publico que estd em
busca de algo mais saudavel, ndo ha como se descartar a possibilidade de,

pela pressa, os clientes acabarem optando por algo mais perto, ou seja, se
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estivermos no segundo andar e eles no primeiro, talvez o cliente prefira ainda

gue menos saudavel, algo que esteja mais a mao.

Em termos de preco, disputamos diretamente com outros cafés e somos

mais baratos que o crepe.

5.13. Recursos Humanos

Para atender o horario comercial do shopping sera necessaria a
contratacdo imediata de 4 (quatro) funcionarios, sendo 2 atendentes e 2
caixas. Cada um receberd R$ 2.000 de salario. E todos eles passardo por
treinamento oferecido pela empresa, especialmente de controle de caixa e
como melhor atender os clientes.

Tendo em vista o repouso semanal dos atendentes, ficard determinado
em escala que a cada repouso um dos sécios irAd cobrir o descanso do
atendente.

Além disso, os trés socios terdo cada um o seu pro-labore, somando

uma quantia mensal de R$ 8.000.

5.14. Plano financeiro

O plano financeiro é dos suportes para sucesso da empresa. E com
embasamento nesse recurso que procura-se evitar posteriores problemas com
a ma administracdo de recursos.

Como a empresa é pequena o plano financeiro foi pensando em uma
estrutura diminuta, porém com as informacdes relevantes para o inicio desse

negocio.

5.14.1Capital necesséario para iniciar negocio

Discriminar a projecdo de inicial de capital é levantar os custos e

despesas de abertura do negdcio.
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Tabela 3 — Despesas Iniciais

INVESTIMENTO INICIAL

ITALIAMIMNHA RE 11.000
QUIDSaAUE RE  50.000
GELADEIRA R 2.800
MICROOMNDAS RE 280
ESTUFA R 340
COMPUTADOR RE 2.300
TOTAL RS 66.730

Para a abertura da empresa, listou-se 0 que era necessario na
utilizacdo do espaco alugado no shopping, respeitando as limitacbes de
capacidade do mesmo. E uma pesquisa de valores sobre maquinario e
estrutura foi feita partindo do principio de valores reais. A soma dessa quantia
€ o valor de R$ 66.730.

Esse capital inicial é relativamente baixo e serd aportado com recursos

préprios dos soécios.

5.14.2 Plano de vendas

Para as vendas, considerando que o shopping recebe ao més 1,5
milhdes de visitantes, foi projetado alcancar 3% dessas pessoas. Atingindo
com a venda e pao de queijo integral, de chia, de quinoa e de linhaca 2% e 1%
com &gua, cha e refrigerante. Ou seja, 30.000 pdes de queijo més e 15.000
bebidas.

Como o espaco do empreendimento € limitado a solucdo buscada foi
terceirizar a producao dos paes de queijo. Sempre respeitando a qualidade e
originalidade do produto. E comprar de fornecedores sob consignacédo as
bebidas.

Analisando o mercado, no ano de 2015 a Forno de Minas, empresa
com grande representatividade no mercado nacional e internacional,

apresentou um crescimento anual de 9,56%, divulgado no seu proprio site.
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Que distribuidos linearmente € um crescimento de 0,79% por més. Levando
esse conceito para o mercado de Curitiba e adotando essas premissas para a
Leve P&o de Queijo foi considerado uma taxa crescimento linear mensal de
0,2%.

Abaixo a projecéo da taxa de crescimento mensal linear.

Tabela 4 — Taxa de crescimento

TAXA DE CRESCIMENTO
JAN FEV MAR  ABR MAI  JUN JUL AGO  SET ouUT NOV DEZ
aumento das vendas 0,00% 0,20% 040% 0,60% 0,80% 1,00% 1,20% 1,40% 1,00% 1,80% 2,00% 2,20%

Fonte: Elaborado pelo autor

Em sequéncia o crescimento das vendas por semestre.

Tabela 5 — Crescimento das vendas 1° semestre

PLANO DE VENDAS

MES JAN FEV MAR ABR MAI JUN
FREQUENTADORES DO SHP  1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
PQ INTEGRAL 12.000 12.024 12.072 12.145 12.242 12.364
PQ CHIA 6.000 6.012 6.036 6.072 6.121 6.182
PQ QUINOA 6.000 6.012 6.036 6.072 6.121 6.182
PQ LINHACA 6.000 6.012 6.036 6.072 6.121 6.182
AGUA 6.000 6.012 6.036 6.072 6.121 6.182
CHA 6.000 6.012 6.036 6.072 6.121 6.182
REFRI 3.000 3.006 3.018 3.036 3.060 3.091
TOTAL 45.000 45.090 45.270 45.542 45.906 46.365

crescimento de vendas 3,00% 3,01% 3,02% 3,04% 3,06% 3,09%

Fonte: Elaborado pelo autor

Observando a premissa que o shopping terd a mesma quantidade de
frequentadores e apenas a empresa aumentara seu potencial em relacdo as
vendas. Tem-se um aumento de 0,09% de janeiro a junho em relacdo a

distribuicdo numérica dos produtos oferecidos pela empresa.

Tabela 6 — Crescimento de vendas 2° semestre
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PLANO DE VENDAS

MES JuL AGO SET ouT HOV DEZ
FREQUENTADORES DO SHP  1.500.000 1.500.000  1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
PQ INTEGRAL 12.512 12.688 12.891 13.123 13.385 13.680
PO CHIA G_2R6 6.344 G 445 G.561 5.693 6.840
PO QUINOA 6.256 6.344 6445 6.561 6.693 6.840
PQ LINHAGA G_2R6 6.344 G 445 G.561 5.693 6.840
AGUA 6.256 6.344 6.445 6.561 6.693 6.840
CHA 6256 6.344 G445 G.561 6.693 6.840
REFRI 3.128 3172 3.223 3.281 3.346 3420
TOTAL 4p.922 a7.579 48.340 49.210 50.154 51.299

crescimento de vendas 3,13% 3,17% 3,22% 3,28% 3,35% 3,42%

Fonte: Elaborado pelo autor
Ja para o segundo semestre, 0 aumento ja € mais consideravel e soma
0,42%.

5.14.3Faturamento

No faturamento o preco dos produtos foi calculado de acordo com as
alternativas de concorréncia que hoje temos no shopping Palladium. Para isso
fez-se uma pesquisa de mercado e a conclusdo € apresentada na tabela

abaixo:

Tabela 7 — Pregos dos produtos

PREGO DOS PRODUTOS RS

PAO DE QUELIO RS 3,00
AGUA RS 2,00
REFRIE CHA RS 5,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando preco e volume de vendas ja se pode fazer uma balanco
do possivel faturamento mensal.

Para isso devemos considerar as despesas do empreendimento. Que
nessa parte estao divididas em dois. Despesas diretas, que inerente a vendas
ou nao terdo que ser pagas. Estas séo: aluguel, recursos humanos, proé-labore

dos sécios, marketing e despesas administrativas. E despesas indiretas, que
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com o aumento das vendas serdo impactadas e aumentadas também. Estas
sdo: fornecedores e despesas com vendas.

Ainda em despesas diretas, os fornecedores sao parte importante
para que o fluxo da empresa acontegca. Para isso utilizando conhecimento
prévio de mercado, foi colocado no plano financeiro que o pado de queijo tera
60% do seu preco de venda considerado como custo a ser pago a
fornecedores. E as bebidas 80%.

Vejamos entdo detalhado por més esse fluxo:

Tabela 8 — Faturamento mensal 1° semestre

FATURAMENTO
RECEITAS JAN FEV MAR ABR MAI JUN

PQ INTEGRAL R$ 36.000 R$ 36.072 R$ 36.216 R$ 36.434 R$ 36.725 R$ 37.092
PQ CHIA R$ 18.000 R$ 18.036 R$ 18.108 R$ 18.217 R$ 18.363 R$ 18.546
PQ QUINOA R$ 18.000 R$ 18.036 R$ 18.108 R$ 18.217 R$ 18.363 R$ 18.546
PQ LINHACA R$ 18.000 R$ 18.036 R$ 18.108 R$ 18.217 R$ 18.363 R$ 18.546
AGUA R$ 12.000 R$ 12.024 R$ 12.072 R$ 12145 R$ 12.242 R$ 12.364
CHA R$ 30.000 R$ 30.060 R$ 30.180 R$ 30.361 R$ 30.604 R$ 30.910
REFRI R$ 15.000 R$ 15.030 R$ 15.090 R$ 15.181 R$ 15.302 R$ 15.455
TOTAL FATURAMENTO RS 147.000 RS 147.294 RS 147.883 RS 148.770 RS 149.961 RS 151.460
DESPESAS JAN FEV MAR ABR MAI JUN

ALUGUEL RS 4.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000
RECURSOS HUMANOS RS 8.000 RS 8000 RS 8.000 RS 8.000 RS 8.000 RS 8.000
PRO-LABORE RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000
FORNECEDORES* RS 99.600 RS 99.606 RS 99.618 RS 99.636 RS 99.660 RS 99.691
MARKETING RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000
DESP. COM VENDAS* RS 4.000 RS 4.000 RS 4.001 RS 4.001 RS 4.002 RS 4.004
DESP. ADM RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000
TOTAL DESPESAS RS 146.600 RS 147.606 RS 147.619 RS 147.637 RS 147.663 RS 147.694
LUCRO RS 400 RS (312) RS 265 RS 1.133 RS  2.298 RS 3.766
crescimento do faturamento 0,20% 0,40% 0,60% 0,79% 0,99%
crescimento do lucro -28,12% 218,04% 76,66% 50,70% 38,98%

*despesas crescem de acordo com aumento das vendas

Fonte: Elaborado pelo autor

E preciso observar que no segundo més o aumento das despesas
diretas ndo suportou o aumento das vendas e o més terminou no negativo.

Porém na sequéncia volta a se reerguer e a dar lucro para a empresa.

Tabela 9 — Faturamento mensal 2° semestre
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FATURAMENTO
RECEITAS JUL AGO SET ouT NOV DEZ

PQ INTEGRAL RF 37637 RE 38063 RE 38672 RE 39368 RF 40155 RE 41039
PQ CHIA RS 18769 RE 19031 RE 19336 R$ 19684 R3 20078 RF 20519
PQ QUINOA Ry 18.769 RI 19031 RF 19336 RF 19684 R3F 20078 R} 20519
PQ LINHAGA RF 18768 RE 19031 RE 19336 REF 19684 RF 20078 RE 20519
AGUA RS 12512 RE 12638 RE 12891 RE 13123 RF 13.385 RE 13.680
CHA Ry 31281 R} 31719 Ry 32227 RF 32807 RF 33463 R3F 34.199
REFRI RF 15641 RE 15860 RE 16113 RE 16403 RF% 16731 RE 17100
TOTAL FATURAMENTO RS 153.278 RS 155424 RS 157.910 RS 160.753 RS 163.968 RS 167.575
DESPESAS JUL AGO SET ouT NOV DEZ

ALUGUEL RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000
RECURS0OS HUMAMNOS RS B.000 RS 8.000 RS 8.000 RS 8.000 RS 8.000 RS B.000
PRO-LABORE RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000 RS 24.000
FORMECEDORES* RS 99.728 RS 99.771 RS 99.8322 RS 99.880 RS 99.945 RS 100.019
MARKETING RS 5.000 RS 5000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000 RS 5.000
DESP. COM VENDAS® RS 4.005 RS 4.007 RS 4.009 RS 4.011 RS 4.014 RS 4.017
DESP. ADM RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000 RS 2.000
TOTAL DESPESAS RS 147.733 RS 147.778 RS 147.831 RS 147.891 RS 147.959 RS 148.036
LUCRO RS 5.545 RS 7.645 RS 10.080 RS 12.862 RS 16.009 RS 19.539
crescimento do faturamento 1,19% 1,38% 1,57% 1,77% 1,96% 2,15%
crescimento do lucro 32,08% 27.47% 24,15% 21,63% 19,66% 18,07%

Fonte: Elaborado pelo autor

No segundo semestre o desempenho melhora ndo apresentando
nenhum resultado negativo. Fechando com um crescimento do lucro de
dezembro versus novembro de 18,07% o que representa um bom resultado
para o primeiro ano de um negécio.

Ponderando com informacbes apresentadas anteriormente, o0
empreendimento consegue se pagar apenas com um ano de atividade.
Restando ainda um lucro de R$ 12. 498,85.

Soma lucro anual - Despesas iniciais
RS 79.228,85 - RS 66.730,00 = RS 12.498,85

7

Portanto o prazo de retorno do investimento é adequado as
expectativas, ao orcamento inicial e propria realidade de mercado apresentada

no momento.



52

6. Conclusao

A cada novo dia, o empreendedorismo tem se tornado uma alternativa
vidvel para quem quer deixar de ser empregado e ter seu préprio negdcio. Ou
guem deseja criar oportunidades de trabalho para outros, gerando riqueza e
impostos para o pais.

Nao somente impulsionado pela inovacdo, mas também pelo desejo de
oferecer uma gama maior de opg¢des para um determinado nicho de mercado
recém descoberto € que cada vez mais pessoas se aventuram e querem
aumentar a demanda de seus negaocios.

Pensando dessa maneira que este trabalho buscou analisar as
variaveis, mostrando os aspectos que envolvem a abertura de um quiosque de
pao de queijo integral em um shopping de grande circulacdo na cidade de
Curitiba. Considerando situacdo mercadolégica, aceitacdo do produto, divisdo
de publico e aporte econémico-financeiro. Sendo assim a autora considera
viavel a abertura do negécio.

Portanto o prazo de retorno do investimento € adequado as
expectativas, ao orcamento inicial e prépria realidade de mercado apresentada
no momento.

J& respondendo os objetivos especificos, com a andlise de mercado
feita do shopping Palladium e das pessoas que o frequentam, percebe-se que
todos os dias frequentadores tém passado pelo estabelecimento aguardando
uma novidade em relacdo a produtos para consumo alimenticios mais naturais.
Hoje no shopping ndo ha essa op¢do mais barata e rapida. E o mercado para
tal novidade é grande, pois todos os dias sdo iniumeras pessoas no andando
pelos corredores.

Isto é enfatizado nas andlises comprovadas de marketing que
detalharam os valores da empresa em se comprometer com a saude dos
consumidores e meio ambiente. E no valor da agilidade para entrega em
promover o bem estar do cliente sempre.

Com isso, o0s trés socios ficaram com responsabilidades bem

delineadas para que cada um suporte da maneira correta o seu setor. A fim de
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gue nao haja problemas na execucdo de tarefas e que 0s possiveis erros

sejam mais bem solucionados.

Por fim, os aspectos econdmico-financeiros mostraram que a empresa
tem viabilidade para ser implementada, pois garantem que o capital investido
inicialmente consegue ser retornado em doze meses. Ainda aferindo lucro no
fim desse periodo. O que mostra que o negocio tem capacidade de até
expandir em um futuro préximo para outros quiosques, claro dependendo da

gestao posterior a isso.
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